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ABSTRAKSI 
 
Four Seasons Café & Resto merupakan salah satu restoran yang terletak di 
kawasan perkantoran sehingga konsumennya sebagian besar merupakan pegawai 
kantoran. Selama melakukan penulisan, penulis menemukan masalah bahwa tidak 
tercapainya target sesuai dengan yang diharapkan oleh pihak Four Seasons Café & 
Resto terutama untuk kegiatan keputusan pembelian konsumen. 
 Kegiatan promosi merupakan salah satu strategi marketing yang dilakukan 
pihak Four Seasons Café & Resto untuk membuat konsumen datang dan melakukan 
suatu kegiatan pembelian di Four Seasons Café & Resto. Salah satunya yaitu 
personal selling. Four Seasons Café & Resto juga melakukan kegiatan tersebut 
karena merupakan salah satu cara yang dapat menstimulus secara langsung para 
calon konsumen dalam menentukan keputusan pembelian. 
Dalam upaya mengetahui sejauh mana pengaruh yang ditimbulkan dari 
kegiatan personal selling yang dilakukan oleh pihak Four Seasons Café & Resto 
terhadap keputusan pembelian konsumen Four Seasons Café & Resto itu sendiri, 
penulis menggunakan teknik analisis data yaitu analisa korelasi Rank Spearman dan 
dapat disimpulkan bahwa tingkat hubungan antara personal selling dan keputusan 
pembelian konsumen Four Seasons Café &  Resto sangat rendah. 
Dalam hal mengatasi masalah tersebut, penulis memberikan beberapa 
rekomendasi yang nantinya diharapkan  dapat dipergunakan oleh pihak Four Seasons 
Café & Resto untuk dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Melalui 
kegiatan personal selling dengan melakukannya berdasarkan proses yang tepat dan 
berdasarkan teori di mana seluruh aspek di dalamnya harus dilakukan dengan sangat 
baik guna mendapatkan hasil yang sempurna dan sesuai dengan yang diharapkan. 
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ABSTRACT 
 
 Four Seasons Café & Resto is a restaurant that located at an office district so 
their customers are mainly the employee of the office. During the writing, writer 
found out there is a problem that Four Seasons Café & Resto facing, that they didn’t 
achieve the target as they expected especially about the customer purchasing decision 
 Promotions campaign is one of the strategies that Four Seasons Café & Resto 
do to make customers come and buy their products. One of the other strategies that 
Four Season Café & Resto do is personal selling, that strategy is used to stimulate the 
customer directly in order to help the purchasing decision of the customer. 
 In order to find out how far the impact of the personal selling that conducted 
by Four Seasons Café & Resto against the customers purchasing decision, the writer 
is using data analysis technique Rank Spearman and from the result we can conclude 
that the connection between the personal selling and customer purchasing behavior 
of Four Seaons Café & Resto is very low. 
 To overcome that problem, the writer is giving some recommendations that 
hoped  can be use by Four Seasons Café & Resto in order to increase the customer 
purchasing decision. Through a right application of personal selling with the right 
process and according to the theories where all the aspects must be done perfectly in 
order to achieve what Four Seasons Café & Resto planned 
